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    Opinie o książce


    "Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe to niezwykły przewodnik uczący prowadzenia wartościowych dialogów, które wznoszą się ponad przeciętność, wywołują zaangażowanie i zamieniają sprzedawcę w ostoję, którą należałoby zlikwidować, aby stanowić jakąkolwiek konkurencję".


    — Ardath Albee, autor eMarketing Strategies for The Complex Sale


    "Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe jest jedyną książką o sprzedaży, którą musisz koniecznie przeczytać, aby osiągać najlepsze możliwe wyniki, zachowując jednocześnie całkowitą uczciwość".


    — Paige Arnof-Fenn, założyciel i dyrektor generalny firmy Mavens & Moguls


    "Pozycja Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe dotyka najwyższej prawdy: pomimo technologii, złożoności i wszechobecnego harmidru dzisiejszego świata sprzedaż wynika z dialogu pomiędzy dwiema osobami. Książka ta nie przedstawia jedynie teorii i obserwacji, lecz jest również praktycznym przewodnikiem pomagającym rozwinąć odpowiednie podejście psychologiczne, umiejętności, wiedzę i procesy, konieczne do osiągnięcia perfekcji w zawieraniu transakcji. Jeśli wcielisz w życie choćby połowę z pomysłów zawartych w książce, już nigdy więcej nie będziesz miał problemów ze sprzedażą".


    — Ian Brodie, dyrektor zarządzający, Rainmaker Academy


    "Osoby, które nie znają zasad modelu RAIN, myślą, że chodzi tu o szczęście i osobowość. Prawdziwi sprzedawcy RAIN wiedzą, że najważniejsze są ciężka praca, przygotowanie oraz sprawdzone metody. Wszystko oprócz ciężkiej pracy znajdziesz w tej książce".


    — Thomas H. Davenport, autor Competing on Analytics


    "W świecie podobnych do siebie towarów wartość jest jedynym elementem wyróżniającym. Ekspertom z RAIN Group ponownie się udało. To nie książka — to symfonia. Prezentują codzienne praktyki, które każdy sprzedawca może natychmiastowo wdrożyć w swoich działaniach. Przeczytaj tę książkę, a zobaczysz, że transakcje zaczną spadać z nieba niczym ulewa!"


    — Scott "The Nametag Guy" Ginsberg, profesjonalny mówca i autor How to Be That Guy


    "Zaufanie jest katalizatorem sprzedaży, a rozmowy — katalizatorem relacji opartych na zaufaniu. Prawdziwie wielcy sprzedawcy prowadzą rozmowy wzbudzające zaufanie, których naturalnym rezultatem są zawierane transakcje. Książka Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe to praktyczny poradnik, który koncentruje się nie tylko na kwestiach taktycznych, ale i na strategicznym podejściu do budowania zaufania, rozwijania relacji i zawierania transakcji sprzedaży".


    — Charles Green, założyciel i dyrektor generalny Trusted Advisor Associates oraz autor książki Trust-Based Selling


    "Dzisiejsi szalenie zabiegani klienci nie chcą tracić czasu, chyba że Twoją wartość dostrzegą już przy pierwszej interakcji. Dzięki książce Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe możesz się nauczyć, jak robić to w praktyce".


    — Jill Konrath, autor SNAP Selling and Selling to Big Companies


    "Można znaleźć wiele książek na temat sprzedaży, jednak od czasu do czasu pojawia się publikacja prezentująca świeże podejście do tematu. Nawet doświadczony specjalista powinien przeczytać tę pozycję".


    — Philip Kotler, profesor marketingu międzynarodowego, Kellogg School of Management, Northwestern University


    "Istnieje wiele książek dotykających tego tematu, jednak Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe przedstawia świeżą i przemyślaną, strategiczną ścieżkę sprzedaży prowadzącą od powitania do rozpoczęcia współpracy, która może być pomocna dla każdego, kto poświęca się rozwojowi swoich organizacji. Chwała dla takich autorów jak Schultz i Doerr za tę niezwykle ciekawą pozycję. Niech rządzi RAIN!"


    — David Lissy, dyrektor generalny Bright Horizons Family Solutions


    "Schultz i Doerr przedstawili nam idealną receptę na sprzedawanie z zyskiem. Skoncentrowali się dokładnie na tym, co sprawia, że ktoś jest sprzedawcą RAIN — a mianowicie na rozmowach sprzedażowych. Sam rozdział o propozycji wartości jest wart więcej niż cena całej książki. Nie zastanawiaj się. Kup tę książkę. Przeczytaj ją, zastosuj tę wiedzę i ciesz się kolejnymi sukcesami w sprzedaży".


    — Michael W. McLaughlin, autor Winning Professional Services Sale


    "W przepełnionym konkurencją świecie sprzedaży oraz wśród tylu specjalistycznych opinii na jej temat Schultz i Doerr przedstawiają elokwentny »przewodnik dla ludzi myślących« mówiący, jak osiągnąć długotrwały sukces w budowaniu i utrzymywaniu udanych relacji z klientami. Jeśli wierzysz w to, że perfekcja w sprzedaży oraz perfekcja w usługach wzajemnie się nie wykluczają, że strona kupująca jest ważniejsza od strony sprzedającej, a słuchanie bardziej się liczy od mówienia, Twój światopogląd naturalnie przyjmie lekcję przekazaną przez autorów na temat wymaganych kompetencji, przygotowania i umiejętności potrzebnych do osiągnięcia sukcesu zawodowego w sprzedaży. Jeśli nie, poszukaj sobie nowej ścieżki kariery".


    —Peter Ostrow, dyrektor ds. badań na temat wydajności procesów sprzedaży, Aberdeen Group


    "Jest bardzo dużo książek dotyczących sprzedaży, jednak niewiele z nich zawiera tak dużo cennych informacji, jak Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe. Przeczytaj ją, a poznasz jasne, przekonujące uzasadnienie tego, jak prowadzić sprzedaż praktycznie w każdej sytuacji. Chwała Schultzowi i Doerrowi za napisanie tak wartościowej książki. Gorąco polecam".


    — Michael Port, "New York Times", autor bestsellera Book Yourself Solid


    "Kupujący wolą prowadzić interesy z ludźmi, których lubią. Sprzedawanie według modelu RAIN, które sprawia, że osiągasz pięć lub nawet dziesięć razy większy sukces niż większość z kolegów z branży, zależy od opanowania sztuki prowadzenia rozmów z kupującymi. W tej książce — pełnej interesujących opowieści oraz skutecznych technik sprzedażowych — Mike Schultz i John Doerr pokazują, jak opanować sztukę sprzedaży RAIN".


    — David Meerman Scott, autor bestsellera The New Rules of Marketing & PR


    "Nic się nie dzieje bez sprzedaży… Mike Schultz i John Doerr napisali książkę, która skutecznie inicjuje działanie! Musisz przeczytać Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe!"


    — Leonard A. Schlesinger, prezydent Babson College


    "Uwielbiam tę książkę. Dlaczego? Ponieważ Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe nie jest kolejnym zbiorem pustych porad i sztuczek, które wcale nie pomagają rozwinąć swojej kariery zawodowej. Wręcz przeciwnie — to interesujący, dogłębny i trafny przewodnik pomagający stać się tym, kim chcemy być. Dokładnie opisuje, jak znaleźć się w elicie sprzedawców, w 10 procentach najlepszych specjalistów od sprzedaży RAIN. Uwierzcie. To prawda".


    — David Stein, dyrektor generalny i założyciel ES Research Group, Inc.


    "W książce Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe Mike Schultz i John Doerr przedstawiają zbiór praktycznych i inspirujących kroków pozwalających przygotować się do osiągnięcia sukcesu w sprzedaży. Opracowali bardzo dokładny i łatwy do przyswojenia program! Brak w niej nieistotnych informacji i abstrakcyjnych rozważań. Dużo natomiast treściwych anegdot. Książka opisuje konkretną listę działań do wykonania dla specjalistów, którzy chcą zdobywać więcej klientów bez konieczności bolesnego uczenia się na błędach".


    — Ruth P. Stevens, prezes eMarketing Strategy i adiunkt w Katedrze Marketingu w Columbia Business School

  


  
    Erice


    — MES


    Chrisowi, Johnowi Michaelowi oraz Andrew


    — JED

  


  
    Podziękowania


    Wielu ludzi włożyło dużo pracy w to, aby niniejsza książka, jak również pozostałe nasze publikacje mogły ujrzeć światło dzienne, dlatego chcemy ich teraz wymienić. Dziękujemy naszym kolegom i koleżankom z RAIN Group oraz RainToday.com, którzy nieustannie wpływali na postęp prac. Są to: Bob Croston, Erica Stritch, Mark Fortune, Mary Flaherty, Michelle Davidson, Adam Tokarz, Kelly Kerr, Zach Rachins, John Michael Doerr, Terese Riordan, Jae-ann Rock, Jim Miller, Sandy O'Dell oraz Sue Brisson. Szczególne wyrazy wdzięczności kierujemy do naszych redaktorów, Johna Michaela Doerra oraz Eriki Stritch, którzy w razie potrzeby nie bali się zwrócić nam uwagi, abyśmy wzięli się do pracy i napisali daną rzecz od nowa. Książka jest dużo lepsza dzięki ich naciskom, zachętom i magicznym zabiegom. Dziękujemy Scottowi Whipple'owi za profesjonalne przygotowanie szaty graficznej książki.


    Chcemy również podziękować takim osobom, jak Mike Treske (John Hancock Annuities Distribution, John Hancock Wood Logan), Nicole Giantonio (Buck Consultants, Xerox Company), John Calucci (McLane, Graf, Raulerson & Middleton, Pennsylvania), John Flavin (Edgewater Technology), Dan Cohen (Linkage), Lilian Eilers (The Blue Ocean Company), Marcus de Layen Vian (IRIS Software and Services), Marisa Edmund (Edmund Optics), Mike Sheehan (Hill Holliday), Jim Keenan (Pace), Mark Gowrie (AchieveGlobal), David Carrithers (Centennial Contractors), Richard Wetenhall (poprzednio Mercer oraz McKinsey), Kevin Davis (Topline Leadership), Jere Doyle (Prospectiv) oraz Deborah Dumaine (Better Communications), którzy poświęcili swój cenny czas i podzielili się swoimi myślami i doświadczeniami podczas opracowywania niniejszej książki.


    Dave Kurhan i Rocky LeGrone (Objective Management Group) zasłużyli na podziękowania za wnikliwe spostrzeżenia o tym, na czym polega bycie prawdziwym sprzedawcą RAIN.


    Ponownie kierujemy wyrazy wdzięczności do naszych klientów za przywilej, jakim nas obdarowują, decydując się na współpracę z nami oraz przyjmując nas do swoich zespołów. Chcemy wyrazić nasze uznanie dla autorów, współpracowników, subskrybentów, czytelników oraz pozostałych osób, które przyczyniają się do tworzenia portalu RainToday.com za nieustanne wsparcie, pytania, zamieszczane treści oraz wieloletnią współpracę.


    Jesteśmy wdzięczni naszemu wydawcy John Wiley & Sons, Inc, a w szczególności jego przedstawicielom, Danielowi Ambrosio, Ashley Allison i Lauren Freestone, którzy ponownie pomogli nam przetrwać proces redagowania książki. Dziękujemy też innym pracownikom tego wydawnictwa za pomoc w doprowadzeniu tej publikacji do jej finalnej postaci.


    — Mike Schultz i John Doerr


    Nigdy nie zdołam wystarczająco wyrazić wdzięczności swojej mamie Glorii Doerr. Nieustannie inspiruje mnie oraz innych członków mojej coraz większej rodziny dzięki temu, że pozostaje młoda i ciężko pracuje w wieku 84 lat. (Przepraszam, mamo, teraz już każdy zna Twój wiek). Pragnę równie podziękować moim teściom i członkom ich rodziny — Jeffowi, Alowi, Robowi, Jessice i Randy'emu, których imion nie wspomniałem w naszej pierwszej książce, choć powinny się tam znaleźć. Swoją siłę czerpię z ciepła i troski, jakimi mnie obdarzają moje siostry, Jean, Judi, Jen i Jodi, oraz mój brat Jim, a także ich dzieci, teściowie i wnukowie. Wyrazy wdzięczności kieruję do przyjaciół, którzy stali się częścią mojej rodziny: to dzięki Wam jestem tym, kim jestem.


    Szczególne podziękowania składam organizacji Over the Hill Basketball oraz moim przyjaciołom z kortu tenisowego. Często słyszymy, że dzięki tej aktywności, której poświęcamy się dwa razy w tygodniu, utrzymujemy formę i bardziej cieszymy się życiem. W pełni się z tą opinią zgadzam.


    Na koniec dziękuję swojej żonie Chris oraz synom, Johnowi Michaelowi i Andrew, którzy obdarowują mnie miłością i wsparciem — to wszystko, co się dla mnie liczy.


    — John Doerr


    Dziękuję swojej żonie i najlepszej przyjaciółce Erice Schulz. Każdy dzień spędzony z Tobą jest dla mnie przywilejem. Moja rodzina — Stan, Nancy, Marvin, Linda, Allyson, Mike, Mikey, Mikayla, Dave, Alena, Shirley oraz pozostali krewni — nieustannie okazuje mi miłość i daje wsparcie. Nie zdołam wyrazić, jak bardzo jestem Wam wdzięczny.


    — Mike Schultz

  


  
    Część I

    Przygotowanie do rozmów RAIN

  


  
    Rozdział 1.
 Wprowadzenie


    Idealna rozmowa powinna polegać na wymianie myśli, nie zaś, jak uważa większość osób najbardziej obawiających się własnych wad, na elokwentnym przedstawieniu własnej inteligencji oraz zdolności oratorskich.


    — Emily Post


    Jest godzina 16, czekasz na spotkanie z dyrektor generalną firmy, którą chciałbyś pozyskać jako klienta. Po wejściu do biura podchodzisz do kobiety, wyciągasz do niej dłoń i rozpoczynasz rozmowę: "Miło panią poznać. Nazywam się Andrzej Starski".


    Następne spotkanie odbywa się trzy miesiące później. Jest 15. Wchodzisz do tego samego biura, dyrektor wychodzi zza biurka i mówi: "Cieszę się, że znowu cię widzę, Andrzeju. Oto potwierdzenie przelewu na milion dwieście tysięcy złotych, których potrzebujesz, żeby wprawić cały proces w ruch. Proponuję ustalić termin wdrożenia projektu na następny piątek".


    Niewątpliwie droga od powitania: "Miło panią poznać" do momentu, gdy usłyszysz: "Oto potwierdzenie przelewu na milion dwieście tysięcy złotych", jest długa. Dwóm faktom nie można jednak zaprzeczyć:


    
      	Właśnie w taki sposób się to odbywa.


      	Rozmowa tworzy most pomiędzy przywitaniem ("Witam") a aprobatą ("Zróbmy to").

    


    Jako szkoleniowcy, menedżerowie sprzedaży i sprzedawcy mieliśmy przywilej przeprowadzania obserwacji i analiz tysięcy rozmów, zarówno podczas spotkań bezpośrednich, jak i w trakcie niezliczonych rozmów telefonicznych. Zbyt często spotykamy się z sytuacją, gdy osoby rozpoczynające proces sprzedaży słyszą "Witam", ale nie dochodzą do momentu, gdy druga strona mówi "Zróbmy to". Dzieje się tak z powodu błędów, jakie popełniają podczas rozmowy. Często zauważamy, że sprzedawcy nie potrafią poprowadzić rozmowy w odpowiedni sposób. Ograniczona rozmowa sprzedażowa = ograniczone możliwości sprzedaży.


    Książkę Deszcz pieniędzy. Model RAIN, czyli skuteczne rozmowy sprzedażowe napisaliśmy dla sprzedawców, liderów biznesowych, profesjonalistów oraz dla każdego, kto chce inicjować i prowadzić skuteczne rozmowy sprzedażowe — rozmowy, które wychodzą naprzeciw szansom, prowadzą do zdobycia nowych kontraktów oraz tworzą znakomite okazje biznesowe dla największych, najbezpieczniejszych i najbardziej intratnych klientów.


    Jeśli do tego dążysz, niniejsza książka jest właśnie dla Ciebie.


    RAIN, RASP i 10 zasad sprzedawcy RAIN


    RAIN, RASP oraz 10 zasad sprzedawcy RAIN stanowią rdzeń metody sprzedaży RAIN — programu rozwoju i szkoleń, który stosujemy w RAIN Group, aby pomóc firmom oraz poszczególnym osobom w osiąganiu lepszych wyników sprzedażowych. Niniejsza książka obejmuje kilka tematów, których zgłębienie pozwoli Ci poznać i poprowadzić najlepsze i najefektywniejsze rozmowy sprzedażowe. Wszystkie te tematy są związane z RAIN, RASP oraz z 10 zasadami sprzedaży RAIN.


    RAIN — Twój przewodnik po rozmowach sprzedażowych


    Akronim RAIN pochodzi od słów: Relacje, Aspiracje i bolączki, I co dalej? oraz Nowa rzeczywistość. Koncepcje te stanowią podstawowe elementy, które musisz zapamiętać, aby prowadzić konwersacje według modelu RAIN. Litery "A" i "I" odpowiadają również angielskim słowom Advocacy (wsparcie) i Inquiry (zdobywanie informacji). "IN" odnosi się do Influence i nie pozwoli Ci zapomnieć o maksymalizacji wywieranego wpływu. Skrót RAIN zwraca uwagę na to, że proces sprzedaży jest skupiony na sprzedawcach RAIN, czyli osobach, które przyciągają najwięcej nowych klientów oraz zapewniają organizacji największe przychody (akronim "RAIN" można również interpretować jako "deszcz" nowych zamówień od klientów — przyp. tłum.). RAIN jest głównym tematem książki oraz służy jako przewodnik po prowadzeniu udanych rozmów sprzedażowych.


    Rysunek 1.1 w sposób graficzny przedstawia zasady postępowania w modelu RAIN.


    [image: ]


    Rysunek 1.1. Sprzedaż według modelu RAIN


    R to Relacje — patrz rozdział 5: umiejętność budowania relacji w konwersacjach sprzedażowych to znana koncepcja, która nigdy wcześniej nie miała takiego znaczenia jak obecnie. Równocześnie w środowisku specjalistów do spraw sprzedaży oraz wśród szkoleniowców coraz mniej rozmawia się o relacjach, traktując tę koncepcję jako zabieg służący tworzeniu sztucznych powiązań z potencjalnym klientem. Zgadzamy się — nie powinieneś tworzyć sztucznych więzi z klientem, a nawiązywać z nim wyłącznie prawdziwe relacje. Stanowią one podstawę do dalszych rozmów oraz szansę na zdobycie zaufania i stworzenie trwałych kontaktów.


    Prawdziwe relacje z potencjalnym klientem są w sprzedaży tak ważne, ponieważ kupujący zazwyczaj prowadzą transakcje z osobami, które lubią i na których wpływ są podatni (zakładamy tu, że pozostałe czynniki nie ulegają zmianie). Relacje są często pomijanym czynnikiem, który może przeważyć szalę na korzyść danego sprzedawcy podczas procesu kupna — zaczynając od osoby, która na początku wkracza do gry, poprzez osoby, które realizują proces, a kończąc na osobach, które ostatecznie wygrywają.

    


    
      Zawsze podobała mi się sentencja: "Nikogo nie obchodzi, jak dużo wiesz, dopóki wie, jak bardzo ci zależy". Bardzo ważne jest przekonanie innych do tego, aby Cię słuchali, chłonęli Twoje słowa i starali się w pełni je zrozumieć. Dzięki temu jako sprzedawca możesz stworzyć mocną więź z klientami oraz pomóc im osiągnąć jak największe korzyści.


      — Mike Treske, prezes John Hancock Annuities Distribution, John Hancock Wood Logan

    

    


    A oznacza Aspiracje i bolączki — patrz rozdział 6: "A" w sprzedaży RAIN oznacza aspiracje i bolączki. Wielu metodyków zarządzania sprzedażą uważa, że doprowadzenie do sprzedaży produktów i usług stanowiących odpowiedź na potrzeby potencjalnego klienta wymaga najpierw ujawnienia problemów i bolączek, które go trapią. Natomiast koncentrowanie się jedynie na problemach i bolączkach może nie przynieść sprzedawcom pożądanego rezultatu, ponieważ aspekt ten stanowi tylko jedną stronę medalu.


    Gdy nabywcy dokonują zakupu, zazwyczaj myślą zarówno o aspiracjach (przyszłości, do której dążą), jak i bolączkach (problemach, które chcieliby rozwiązać). Podnosząc kwestie odnoszące się do negatywnych odczuć klienta, zaczynamy zagłębiać się w jego potrzeby. Często zadajemy takie pytania: "W którym miejscu nie jesteś zadowolony ze swoich wyników?", "Przez co nie możesz spać w nocy?"[1] oraz "Jakie problemy cię trapią?". Biorąc pod uwagę zarówno aspiracje, jak i bolączki, zadawaj również pytania dotyczące przyszłości oraz odnoszące się do rozwiązania problemu: "W jakim kierunku zmierzasz?" oraz: "Jakie możliwości stoją przed tobą otworem?". Dzięki pytaniom wybiegającym w przyszłość odkryjesz, że — zamiast dawać tylko lek przeciwbólowy — będziesz w stanie nakreślić fascynującą, silną i kompleksową wizję nowej, lepszej rzeczywistości biznesowej swoich klientów.

    


    
      Darmowe zasoby dotyczące metodyki RAIN dostępne w internecie


      Żadna książka nie jest wystarczającym źródłem, które pomogłoby Ci w pełni pojąć sztukę prowadzenia rozmów według modelu RAIN.


      Dlatego zapewniamy Ci różnorodne narzędzia, źródła i dodatkowe materiały dydaktyczne, które są dostępne na stronie www.rainsalestraining.com/booktools[2].


      Na stronie umieściliśmy również darmowe lekcje internetowe, które obejmują szkolenie z zakresu sprzedaży RAIN będące uzupełnieniem niniejszej książki. Mamy nadzieję, że powyższe źródła przydadzą Ci się w dążeniu do osiągnięcia sukcesu w dziedzinie prowadzenia rozmów oraz w pozostałych aspektach związanych z procesem sprzedaży.


      Darmowe zasoby dotyczące metodyki RAIN: www.rainsalestraining.com/booktools.

    

    


    I oznacza I co dalej? I co potem? I co z tego? — patrz rozdział 7: po odkryciu aspiracji i bolączek pojawia się pytanie: "I co dalej?". Jeśli nie rozwiążesz swoich bolączek, co potem? Co się nie wydarzy? Czy sytuacja się pogorszy? Jak wpłynie to na Twoją firmę, oddział czy konkretny dział? Jak zmieni się Twoje życie? Jaki będzie efekt?


    Jeżeli aspiracje się nie spełnią, co wtedy? Jeśli wziąć pod uwagę czysto biznesowe relacje, pytanie brzmi: "Czy twoja konkurencja posunie się do przodu, jeśli nie wprowadzisz innowacji?", "Czy stracisz udział w rynku, jeśli nie będziesz wystarczająco agresywny w swojej strategii?", "Czy już nigdy nie rozwiniesz swojej działalności biznesowej, dochodząc do punktu, w którym będziesz mógł sprzedać firmę, osiągając osobiste cele finansowe?" oraz "Czy awans, którego tak pragniesz, nadal będzie ci umykał?".


    Dokładne brzmienie pytania "I co dalej?" różni się zależnie od sytuacji, jednak umiejętność ilościowego przedstawienia obrazu rzeczywistości zawartego w tym pytaniu stanowi fundament, który pomoże określić, jak ważne dla osoby podejmującej decyzję jest to, że zakupu dokona właśnie od Ciebie. Powinieneś brać to pod uwagę na pierwszym miejscu. Mimo że konkurencją dla Ciebie często jest inny dostawca, około 23,6 procent transakcji sprzedaży, które firmy przewidują przeprowadzić, nie zostaje sfinalizowanych[3]. Jeśli zapominamy o pytaniu "I co dalej?", przestajemy dążyć do podjęcia decyzji, co prowadzi do opóźnień. Pamiętaj, że długi czas podejmowania decyzji działa na niekorzyść procesu sprzedaży[4].


    Zbudowanie silnej potrzeby zakupu zasadza się na tym, jak skutecznie zadasz klientowi pytania z kategorii "I co dalej?" oraz czy dobrze przedstawisz mu wpływ, jaki będzie miało na niego kupno danego produktu lub usługi od Ciebie.


    N to Nowa rzeczywistość — patrz rozdział 8: jedną z największych trudności w procesie sprzedaży jest uświadomienie potencjalnemu nabywcy, co zyskuje, powierzając swoje środki właśnie Tobie. Klienci potrzebują argumentów, aby samym sobie oraz innym osobom zaangażowanym w decyzję o kupnie uzasadnić korzyści ze sprzedaży. Na koniec dobrze zarządzanego procesu sprzedaży Twoim zadaniem jest stworzenie wizji nowej rzeczywistości, która będzie najbardziej odpowiadała klientowi, z uwzględnieniem jego aspiracji i bolączek oraz pytania "I co dalej?", a także: "Jaki wpływ na biznes klienta będzie miał sposób, w jaki poradzi sobie (lub nie) z tymi aspiracjami i bolączkami?".

    


    
      Nie chodzi o sprzedawanie komuś rzeczy, której nie chce. Ważne są potrzeby tej osoby i ustalenie, co należy zrobić, aby te potrzeby spełnić.


      — Nicole Giantonio, wiceprezes ds. sprzedaży, Buck Consultants, spółka należąca do firmy Xerox

    

    


    A oraz I oznaczają również w języku angielskim Advocacy (wsparcie) i Inquiry (zdobywanie informacji) — patrz rozdział 9: "A" w akronimie RAIN oznacza aspiracje i bolączki, a "I" — pytanie "I co dalej?"; ale litery te pozwalają nam także pamiętać o dwóch innych ważnych aspektach procesu sprzedaży — wspieraniu i zdobywaniu informacji.


    Wielu niedoświadczonych sprzedawców wierzy, że ich zadaniem jest pokazywanie, mówienie, mówienie i jeszcze raz mówienie. Z powodu nieustannego prezentowania i chwalenia produktu klienci czują się, jakby zmuszano ich do kupna towaru. Stają się wtedy znudzeni, mniej przywiązani do produktu, przez co zamykają się w sobie i przechodzą do pozycji defensywnej. Jeśli w rozmowie wypowiada się jedynie sprzedawca, jest on postrzegany jako osoba skupiona tylko na sobie, która nie dba o klienta i nie rozumie jego sytuacji oraz potrzeb (nawet jeśli jest zupełnie odwrotnie). Co gorsza, wytrawni klienci mogą uznać takiego sprzedawcę za amatora i rezygnują z kupna.


    W pewnym momencie kariery sprzedawcom często się mówi: "Najskuteczniejsi sprzedawcy zawsze zadają najważniejsze pytania". To prawda, ale tylko do pewnego stopnia: zadawanie gradu pytań jest bardzo ważne dla zawarcia udanej transakcji, jednak niektórzy biorą tę radę zbyt poważnie. Nieustannie zadają pytania, a przy tym nie dzielą się opiniami, nie używają stylu narracyjnego i nie starają się stworzyć planu działania prowadzącego do sukcesu. Kupujący szybko stają się znudzeni i czują się jak na przesłuchaniu. Co prawda pytania mogą być bardzo przydatne, jednak przez ich ciągłe zadawanie klienci mogą poczuć, że nie otrzymują od Ciebie tego, co powinni. Kluczem do równowagi jest właśnie wspieranie klienta i zdobywanie informacji niezbędnych do zrozumienia jego sytuacji i zaproponowania mu właściwych rozwiązań.


    IN odnosi się do angielskiego słowa Influence (wpływ): w rozdziale 11 omawiamy 16 zasad wywierania wpływu, które można zastosować podczas rozmowy sprzedażowej. Jeśli opanujesz te zasady, staniesz się bardziej skuteczny na każdym etapie takiej interakcji.


    Jak ogólnie wiadomo, trening czyni mistrza. W przypadku modelu RAIN można jednak natychmiast zauważyć różnicę w stosunku do tradycyjnych technik sprzedażowych. Właśnie w tym tkwi jego siła. Aby zbliżyć się do osiągnięcia sukcesu, wystarczy pamiętać, co oznacza skrót RAIN. Eleganckie modele mają dużą wartość, są przy tym łatwe do zrozumienia i zastosowania.


    W książce RAIN: Skuteczne rozmowy sprzedażowe przedstawiamy koncepcje i podajemy przykłady każdego elementu wchodzącego w skład metodyki RAIN. Gdy już przyswoisz elementy charakterystyczne dla każdego etapu procesu, będziesz gotowy do skutecznego prowadzenia rozmów sprzedażowych RAIN. Mimo że rozmowy te przybierają różne kształty i rozmiary, istnieje sześć podstawowych rodzajów takich konwersacji, których powinieneś się nauczyć:


    
      	Rozmowy z każdym: zawierasz nowe znajomości i wzmacniasz obecne, zadając pytania, na przykład: "Czym się zajmujesz?". Doskonałą okazją są spotkania służbowe, jak konferencje czy seminaria. Ważne są również spotkania na szczeblu prywatnym — mecze piłki nożnej Twojego dziecka lub spotkania rodzinne. Możesz zamieniać te rozmowy w nowe okazje biznesowe. Dzięki temu inni będą wiedzieć, do kogo i w jakiej sytuacji mogą się zwrócić. Sukces w tym względzie jest podstawową kwestią poruszaną w rozdziale 4. Zrozumienie i przedstawienie swojej propozycji wartości jest niezbędne we wstępnych konwersacjach oraz przynosi korzyści we wszystkich typach rozmów sprzedażowych RAIN.


      	Poszukiwanie okazji do rozmów: polega na inicjowaniu rozmów, które ostatecznie prowadzą do zawarcia transakcji. Poszukiwanie okazji do rozmów przez telefon jest tematem rozdziału 13.


      	Główne rozmowy sprzedażowe: podczas nich należy od samego początku aż do sfinalizowania transakcji zachowywać się w sposób pewny i profesjonalny. Niniejsza książka szeroko omawia zagadnienia dotyczące sztuki prowadzenia rozmów sprzedażowych RAIN. Szczegółowe wskazówki oraz przykłady prowadzenia dużego spotkania handlowego są zawarte w rozdziale 16.


      	Prezentacja oferty i demonstracja produktu: przedstawiasz kluczowe informacje oraz przekazujesz komunikat sprzedażowy, dzielisz się szczegółami na temat właściwości produktu lub usługi, jak również prezentujesz rozwiązania dostosowane do danego klienta i odpowiadające jego potrzebom. Sztuka prowadzenia interesujących prezentacji oraz demonstracji produktów była tematem wielu książek. Koncepcje i schematy, jakie poznasz w niniejszej publikacji, w dużym stopniu pomogą Ci prowadzić udane prezentacje i demonstracje oraz dostarczą pomocnych wskazówek i przykładów.


      	Zdobycie zlecenia: finalizujesz transakcję i rozpoczynasz etap obsługi klienta. Sfinalizowanie sprzedaży jest często błędnie rozumiane i przynosi wiele złego. W rzeczywistości niektóre z ostatnich teorii sprzedaży oraz popularnych książek na ten temat były szkodliwe wobec sprzedawców, dlatego chcielibyśmy dokonać pewnych poprawek w tym względzie. Kwestie związane z finalizowaniem transakcji — te, o których warto wiedzieć — są omówione w rozdziale 15. Często bywa tak, że najwięcej przeszkód napotykamy, stawiając ostatnie kroki w drodze na szczyt góry. Pokonywanie tych trudności jest tematem rozdziału 14.


      	Zarządzanie klientami i poszerzanie bazy klientów: w tym przypadku starasz się obsługiwać, sprzedawać coraz więcej tego samego produktu, sprzedawać szerszy asortyment dóbr (cross-selling) i dążyć do zaoferowania dóbr wyższej klasy (upselling) w ramach współpracy z aktualnymi klientami. Można sobie wyobrazić, że dynamika prowadzenia rozmów z obecnym klientem jest zazwyczaj o wiele łatwiejsza niż wizyta handlowa u potencjalnego klienta. Zasady RAIN pomogą Ci rozwinąć się w dziedzinie zarządzania klientami i zwiększania ich liczby.

    

    


    
      Sprzedawca typu RAIN: sprzedawca o najwyższej wydajności. Osoby te często mają lepsze średnie wyniki sprzedażowe o 300 – 500 procent w stosunku do pozostałych pracowników zajmujących się sprzedażą[5].

    

    


    RASP — cztery kluczowe aspekty udanej rozmowy według modelu RAIN


    Firmy i pojedyncze osoby, które osiągają znacznie wyższe wyniki sprzedaży, skupiają się (świadomie lub nieświadomie) na czterech obszarach tworzących akronim RASP: Roli i gotowości do jej odgrywania, Aktywnym działaniu, Szerokiej wiedzy i umiejętnościach, Procesie. Właśnie tak postępują najlepsi. Niestety, wiele osób, które chcą osiągać jak najwyższe wyniki, stosuje zbyt często popularne metody sprzedaży, mocno skupiając się na samym procesie i na swoich umiejętnościach, a zapominając o gotowości, działaniu i wiedzy.


    Jest to zarówno smutne, jak i godne pożałowania (oczywiście dla innych, ponieważ Ty poznasz lepsze metody) oraz działa w sposób uwsteczniający.

    


    
      Rola i gotowość do jej odgrywania: stopień, w jakim osoba jest przygotowana do osiągnięcia sukcesu w sprzedaży, po opanowaniu fundamentalnych zasad działania.


      Aktywne działanie: podejmowanie czynności, które prowadzą do udanej transakcji sprzedaży.


      Szeroka wiedza i umiejętności: wiedza to posiadanie informacji w dziedzinie sprzedaży oraz umiejętność przedstawiania istotnych tematów i informacji w sposób płynny. Umiejętności to z kolei różne zdolności potrzebne do przeprowadzenia udanej transakcji sprzedaży oraz stopień, w jakim dana osoba jest w stanie w odpowiedni sposób takie umiejętności wykorzystać.


      Proces: system lub model, według którego należy wykonywać działania w celu osiągnięcia jak najwyższych wyników sprzedaży.

    

    


    Gotowość do odgrywania roli


    Kiedyś mieliśmy "przyjemność" pracować z menedżerem średniego szczebla, który wykazywał negatywną postawę. Jak negatywną? Nazwijmy go Darth. Menedżer ten zwykle przyjmował postawę defensywną, celowo wypowiadał się w sposób wymijający, ukrywał informacje, szedł po trupach do celu i więcej czasu spędzał na kpinach z kolegów niż na współpracy z nimi. Dzierżył w rękach czerwony miecz świetlny niczym lord Vader. Od czasu do czasu Imperator, szef Dartha, którego ten darzył głębokim szacunkiem, nakazywał mu porzucenie negatywnej postawy i zdobycie się na prawdziwą pomoc kolegom.


    Na dwa tygodnie Darth zamieniał się w Anakina i porzucał swoją negatywną postawę! Jasno przedstawiał swoje intencje, uśmiechał się, budował relacje podczas spotkań, wywiązywał się z zobowiązań, które złożył, i… nie rzucał nikogo na pastwę kosmicznych myśliwców.


    Po dwóch tygodniach jego ciemna natura znów jednak brała nad nim górę.


    Jaki jest morał tej historii? Fakt, że ktoś ma umiejętności i wiedzę na temat tego, jak należy postępować, nie oznacza, że osoba ta będzie w taki sposób postępować. Postawa oraz intencje są na co dzień dużo ważniejsze niż umiejętności. Prawda ta szczególnie odnosi się do procesu sprzedaży...

    


    
      Uważaj na swoje myśli, ponieważ zamieniają się w słowa.


      Uważaj na swoje słowa, ponieważ zamieniają się w czyny.


      Uważaj na swoje czyny, ponieważ zamieniają się w nawyki.


      Uważaj na swoje nawyki, ponieważ zamieniają się w twój charakter.


      Uważaj na swój charakter, ponieważ staje się twoim przeznaczeniem.


      — autor anonimowy

    

    


    Wiele programów szkoleniowych z zakresu zarządzania sprzedażą koncentruje się na procesie oraz umiejętnościach związanych ze sprzedażą, natomiast rzadko przywiązuje dostateczną wagę do oceny i lepszego wykorzystania czynników przyczyniających się do osiągnięcia sukcesu. Zapomina się również o niwelowaniu przeszkód, które uniemożliwiają jego osiągnięcie. Te kluczowe elementy i ukryte słabości niezmiernie wpływają na umiejętność prowadzenia skutecznych konwersacji sprzedażowych. Jeśli liczysz na powodzenie, musisz nieustannie pozostawać w gotowości.


    
      	Rozdział 2 pomaga zrozumieć i opanować sposób myślenia, dzięki któremu sprzedawcy RAIN odnoszą sukcesy.


      	Rozdział 11 ułatwia zrozumienie zasad wpływu, dzięki czemu będziesz mógł je zastosować we własnych konwersacjach RAIN.


      	Rozdział 16 zawiera wiedzę na temat technik sprzedaży RAIN stosowanych przez najskuteczniejszych profesjonalistów. Im większą masz wiedzę, tym pewniej czujesz się podczas rozmowy z obecnymi i potencjalnymi klientami.


      	Rozdział 17 uczy, jak sprawić, aby każde spotkanie sprzedażowe kończyło się powodzeniem.


      	Rozdział 18 pozwala dostrzec, w jaki sposób powszechnie popełniane błędy i ukryte słabości utrudniają rozmowę sprzedażową. Rozdział ten uczy też, jak można się przed tymi błędami i słabościami ustrzec.

    


    Aktywne działanie


    Większość osób jedynie stara się uzyskać jak najlepsze wyniki, zamiast naprawdę je osiągać.


    Przyjmijmy na chwilę, że pewna osoba jest gotowa osiągnąć sukces w sprzedaży, ma umiejętności i wiedzę oraz dysponuje bardzo dobrym procesem i… nagle jedzie na wakacje na sześć miesięcy. Wtedy na pewno zbyt wiele nie sprzeda...


    Aktywne działanie na rzecz sprzedaży jest prostą koncepcją: osiągasz powodzenie, jeżeli skutecznie wykonujesz odpowiednią liczbę odpowiednich działań lub zadań.


    
      	Odpowiednia liczba. Sprzedawcy mogą osiągnąć więcej, jeśli ustalą ogólne cele sprzedażowe związane z konkretnymi czynnościami oraz będą szukać efektywnych sposobów na wykonanie jeszcze większej pracy w danym czasie. Rygorystyczne planowanie działań oraz solidne procesy stają się w tym względzie niezwykle ważnymi czynnikami.


      	Odpowiednie działania. Zadawaj sobie pytanie: "Czy postępuję w sposób, który pomoże mi prędzej osiągnąć określone cele?". Jeśli nie, prawdopodobnie podejmujesz nieodpowiednie działania. Na ostatnim spotkaniu internetowym przeprowadziliśmy ankietę wśród uczestników — zapytaliśmy, czy osoby zajmujące się sprzedażą w ich firmach wiedzą, co powinny robić, aby osiągnąć określone cele sprzedażowe. Aż 97 procent ankietowanych odpowiedziało przecząco.

    


    Wyobraź sobie firmę zatrudniającą 100 sprzedawców, w której 97 procent z ankietowanych na to samo pytanie odpowiada twierdząco. Rozdział 3 zawiera opis modelu, a także wskazówki dotyczące ustalania celów, planów działania oraz wykonywania odpowiedniej liczby odpowiednich zadań.


    
      	Skuteczność. Często zauważamy, że poszukiwanie potencjalnych klientów jest dla sprzedawców najważniejszym zadaniem. Powiedzmy, że przeprowadzasz bardzo dużą liczbę (odpowiednią liczbę) wizyt handlowych z odpowiednimi ludźmi (odpowiednie działania), a mimo to nie robisz postępów. Jeżeli nie masz umiejętności i wiedzy służących osiąganiu zamierzonych rezultatów wynikających z działań, które podejmujesz, oznacza to, że Twoje działania są bezwartościowe.

    


    Inicjowanie rozmów sprzedażowych RAIN wymaga podejmowania działań. Prowadzenie rozmowy sprzedażowej RAIN wymaga podejmowania działań. Poprowadzenie rozmowy z klientem do momentu podjęcia przez niego decyzji o kupnie… Rozumiesz? Książkę RAIN: Skuteczne rozmowy sprzedażowe pisaliśmy z myślą o działaniach. Każdy rozdział przedstawia pomysły na to, jak osiągnąć powodzenie. Rozdział 3 i materiały dostępne na stronie www.raingroup.com/booktools pomogą Ci w ustaleniu odpowiednich celów i nakreśleniu właściwej strategii działań.

    


    
      O stanowiskach, rolach oraz rodzaju męskim i żeńskim


      W naszej książce stosujemy termin "sprzedawca" odnoszący się do osób, które mają za zadanie rozwijanie biznesu lub zwiększanie wolumenu sprzedaży wśród obecnych klientów. Sprzedawca, specjalista do spraw rozwoju, konsultant, księgowy, inżynier, prawnik, technolog, specjalista do spraw nowych rozwiązań, lider odpowiedzialny za propagowanie najlepszych praktyk, wiceprezes, przedsiębiorca… niezależnie od tego, jakie stanowisko zajmujesz lub jaką funkcję pełnisz, jeżeli chcesz inicjować i prowadzić skuteczne rozmowy sprzedażowe, ta książka jest dla Ciebie! To właśnie do Ciebie odnosi się określenie "sprzedawca", choć zdajemy sobie sprawę, że to nie musi być Twój aktualny zawód.


      Ponadto jako czytelnicy nie jesteśmy zwolennikami zwrotów typu "powiedziałeś(-aś)" odnoszących się i do kobiety, i do mężczyzny. Stosujemy uniwersalną formę męską — bez zabarwienia szowinistycznego.

    

    


    Szeroka wiedza i umiejętności


    Nie można skutecznie podejmować działań bez umiejętności i wiedzy w tym zakresie. Książka ta pomaga rozwinąć te umiejętności i zgłębić potrzebną wiedzę, dzięki czemu będziesz mógł prowadzić skuteczne rozmowy według modelu RAIN oraz osiągnąć sukces w sprzedaży.


    Proces


    Proces oznacza systematyczne podejście do danej kwestii. Idzie za tym wiele korzyści, które:


    
      	pomagają zrozumieć to, gdzie powinieneś zacząć, gdzie się obecnie znajdujesz i gdzie następnie zmierzasz;


      	pozwalają zadawać pytania i udzielać na nie odpowiedzi: "Czy moje postępowanie doprowadzi mnie do następnego etapu?", "Czy robię coś, co pomaga mi przejść do następnego etapu?" oraz: "Jak prędzej i łatwiej mogę znaleźć się w kolejnym etapie?";


      	zapewniają schemat działania, pozwalający dużej liczbie osób na podejmowanie podobnych działań i osiąganie podobnych celów;


      	umożliwiają mierzenie osiągniętych wyników oraz zapewniają nieustanny rozwój swoich umiejętności.

    


    Książka ta dotyczy przede wszystkim rozmów sprzedażowych, dlatego w głównej mierze mowa w niej o procesie ich inicjowania i prowadzenia. Model RAIN jest tutaj podstawą metodologiczną dla dalszych rozważań.


    Jednak — podobnie jak w piłce nożnej — nie byłoby sensu wprowadzać Cię na boisko bez przygotowania i oczekiwać, że natychmiast zaczniesz grać jak zawodowiec. Już wcześniej musisz zwrócić uwagę na kilka istotnych rzeczy, aby później móc dać z siebie wszystko.


    W niniejszej publikacji przedstawiono cały proces prowadzący do skutecznej sprzedaży. Na początek zachęcamy do autorefleksji, abyś odpowiedział sobie na pytanie, czy jesteś gotowy do osiągnięcia sukcesu w roli sprzedawcy. Później pokazujemy, jak zaplanować aktywne działania, pomagamy zdobyć wiedzę i umiejętności (zgodnie z definicją modelu RAIN) oraz przedstawiamy proces związany z rozmowami sprzedażowymi RAIN.


    Strategia RAIN jest zilustrowana na rysunku 1.2. Ze względu na szeroki zakres tematyczny książki wskazujemy, którym elementem tej strategii zajmujemy się w danym momencie.


    Dziesięć zasad, których powinien przestrzegać sprzedawca RAIN


    Metodę sprzedaży RAIN opracowaliśmy po to, by stworzyć model, strategię i proces nauki dla osób, które chcą prowadzić skuteczne rozmowy sprzedażowe. Kierując się ogólną strategią RAIN, z pewnością zwiększysz skuteczność swoich działań sprzedażowych. Jeśli jednak naprawdę chcesz osiągnąć wielki sukces i dołączyć do elity sprzedawców RAIN, musisz wziąć sobie do serca 10 zasad prowadzenia rozmów sprzedażowych RAIN.


    Na podstawie własnych badań z zakresu sprzedaży, wyników innych badań z tej dziedziny, po dokonaniu obserwacji najlepszych profesjonalistów, przeprowadzeniu analizy najlepszych firm zajmujących się sprzedażą oraz po długoletnich doświadczeniach w pracy ze sprzedawcami odkryliśmy, że najlepszych z nich łączy 10 wspólnych zasad.


    [image: ]


    Rysunek 1.2. Strategia RAIN: skuteczne prowadzenie rozmów sprzedażowych


    Wszystkie one prowadzą do diametralnego zwiększenia efektywności podejmowanych działań.


    
      	Staraj się osiągnąć porozumienie korzystne dla obu stron. Sprzedawcy RAIN szanują i zawsze starają się działać w jak najlepszym interesie swoich obecnych i potencjalnych klientów. Równocześnie działają na swoją korzyść (i w tym sensie w tej grze każdy wygrywa). Są również nastawieni na to, aby osiągać świetne wyniki (gdyż robią to, by być najlepszymi), więc wykazują pasję, energię i determinację.


      	Postępuj, mając na uwadze określone cele. Sprzedawcy RAIN są całkowicie oddani ustalaniu celów i podążaniu w kierunku ich realizacji. Cele sprzedażowe to część ich codziennego rytuału.


      	Podejmij działanie. Sprzedawcy RAIN zdają sobie sprawę z tego, że brak działania daleko ich nie poprowadzi. Podczas gdy inni tylko chcą podjąć inicjatywę i działanie, sprzedawcy RAIN rzeczywiście je podejmują.


      	Najpierw myśl o kupującym, dopiero później o sobie. Sprzedawcy RAIN dostosowują swoje postępowanie do procesu kupowania i psychologii kupującego.


      	Bądź ekspertem. Sprzedawcy RAIN są najlepsi w dziedzinie wiedzy rynkowej, potrzeb klientów, wiedzy o swoich produktach i usługach, własnej wartości dodanej, swoich konkurentach oraz o wszystkim, co jest niezbędne do osiągnięcia sukcesu w sprzedaży. Być może nie są ekspertami w każdej dziedzinie, mają jednak świadomość, co należy wiedzieć, żeby sprzedać dany produkt lub usługę.


      	Codziennie inicjuj nowe rozmowy. Sprzedawcy RAIN zawsze wiedzą, jak zapełnić listę — coraz lepszych — potencjalnych klientów. Nigdy nie zwalniają biegu i rzadko zdarzają się dni, kiedy nie rozmawiają ze swoimi obecnymi lub potencjalnymi klientami i nie poszukują nowych źródeł współpracy, aby stworzyć nowe możliwości biznesowe.


      	Prowadź skuteczne konwersacje według modelu RAIN. Sprzedawcy RAIN umiejętnie prowadzą konwersacje sprzedażowe. Zaczynają od prawidłowego identyfikowania potencjalnych klientów, następnie odkrywają ich potrzeby, a w końcu finalizują transakcję. Potem koncentrują się na właściwym zarządzaniu relacjami z tymi klientami.


      	Ustal plan: bądź liderem zmian. Do zadań sprzedawcy RAIN wlicza się rekomendowanie, doradzanie oraz wspieranie. Oni są liderami zmian, którzy nie boją się obstawać przy swoim w momencie, gdy w grę wchodzi interes klienta.


      	Bądź odważny. Wykorzystywanie okazji sprzedażowych wymaga odwagi. Sprzedawcy RAIN nie tylko przezwyciężają swój strach, ale też aktywnie starają się pozyskać najbardziej lukratywne kontrakty — bez względu na to, jak trudne są wyzwania, którym stawiają czoła.


      	Oceniaj swoje działania, pozyskuj informację zwrotną i nieustannie się rozwijaj. Sprzedawcy RAIN nigdy nie boją się poznać najgorszej prawdy na swój temat. Akceptują prawdę — tę pozytywną i negatywną — i wykorzystują ją, aby się uczyć, rozwijać i zmieniać na lepsze. Ten cykl nigdy się nie kończy.

    


    Tych 10 zasad RAIN stanowi podstawę modus operandi sprzedawcy RAIN. Jak widać, doskonale łączą w sobie podejścia RAIN i RASP.


    W książce RAIN: Skuteczne rozmowy sprzedażowe na każdym kroku zwracamy uwagę na momenty, w których treść książki odnosi się do 10 zasad RAIN. Zalecamy również, abyś powiesił je na ścianie w swoim biurze, w miejscu, gdzie będziesz mógł je widzieć przynajmniej raz dziennie. Jeśli będziesz miał z nimi styczność na co dzień, zaczną wpływać na Twój sposób myślenia. Następnie Twój sposób myślenia wpłynie na Twoje działania. Działania na… I tak dalej. Właśnie to stanowi klucz do osiągnięcia doskonałości w tej dziedzinie. Właśnie rozpoczynasz swoją długą i owocną podróż po ścieżce RAIN.


    Mówi się, że nawet najdłuższa podróż zaczyna się od pierwszego kroku. Faktycznie, ścieżka prowadząca do opanowania rozmów sprzedażowych RAIN zaczyna się od pierwszego kroku, którym jest pierwsza i najważniejsza rozmowa sprzedażowa RAIN.


    W takim razie rozpocznijmy tę rozmowę i zobaczmy, dokąd nas zaprowadzi.

    


    
      
        [1] Pytania typu: "Przez co nie możesz spać w nocy?" pojawiają się w różnych książkach dotyczących sprzedaży oraz w materiałach z poradami na temat procesu sprzedaży. Warto o nich pamiętać, ale lepiej nie zadawać ich wprost. To tylko swego rodzaju frazes, który często brzmi nienaturalnie.

      


      
        [2] Najważniejsze z nich są dostępne w języku polskim na stronie www.helion.pl/ksiazki/deszcz.htm — przyp. red.

      


      
        [3] J. Dickie, B. Trailer, 2010 Sales Performance Optimization: Sell Cycle Review Analysis, s. 28.

      


      
        [4] Czas działa negatywnie na jakość procesu sprzedaży z powodu prawa malejących chęci (ang. law of diminishing intent), według którego im dłużej osoba czeka z podjęciem decyzji, tym mniejszy entuzjazm czuje wobec pomysłu, dlatego szansa na pozytywną odpowiedź maleje.

      


      
        [5] Według Amerykańskiego Biura Statystyki Pracy w 2009 roku 10 procent najwięcej zarabiających osób w sprzedaży zarabiało o 295 procent więcej, niż wynosi średnia; źródło: www.bls.gov/oes/2009/​may/oes410000.htm. Sami przeprowadziliśmy analizy statystyczne dla wielu organizacji w różnych gałęziach przemysłu i zauważyliśmy, że obliczenia te są w dużej mierze dokładne (przy uwzględnieniu tak oczywistych czynników jak struktura wynagrodzenia w firmie) i że najlepsi przedstawiciele działów sprzedaży zarabiali znacznie więcej od pozostałych.

      

    

  


  
    Rozdział 2.
 Najważniejsza rozmowa w Twoim życiu


    Jeśli nie zmienisz swoich poglądów, twoje życie nigdy się nie zmieni. Czy to dobra wiadomość?


    — William Somerset Maugham


    Wiele lat temu chłopiec z plemienia Nawahów rozmyślał o swoim pierwszym nieudanym polowaniu, które odbył wraz z innym młodzieńcem z plemienia. Spędził na rozmyślaniach całą noc. Następnego dnia ojciec — widząc zadąsanego syna — usiadł obok niego i powiedział: "Wewnątrz nas żyją dwa wilki. Od momentu urodzenia do odejścia z tego świata owe wilki toczą nieustanną walkę. Pierwszy wilk to Zło. Odpowiada za żal, smutek, chciwość, nienawiść, poczucie niższości, próżność, cierpienie, nieuczciwość, fałsz, nieposkromioną pychę, winę, złość, zgorzknienie i użalanie się nad sobą. Drugi wilk odzwierciedla Dobro. Jest odpowiedzialny za miłość, życzliwość, dostatek, lojalność, odwagę, honor, grzeczność, optymizm, bezinteresowność, współczucie, empatię, ciepło, harmonię i nadzieję".


    Młodzieniec odszedł, by zastanowić się nad tym, co powiedział mu ojciec. Następnie wrócił i zapytał: "Ojcze, który z wilków wygrywa?".


    Ojciec odpowiedział: "Ten, którego karmisz".


    Choć to stara historia, w dziedzinie sprzedaży jest wciąż aktualna.


    W tym przypadku dobrym wilkiem są: chęć, cele, zaangażowanie, działanie, odwaga, pozytywna postawa, energia oraz poczucie odpowiedzialności za sukces. Zły wilk to: niezdecydowanie, brak zaangażowania, bezcelowość, negatywne podejście, odkładanie wszystkiego na ostatnią chwilę, poczucie winy i ukryte słabości.


    We wspomnianej powyżej historii chodzi o to, aby karmić dobrego wilka i głodzić złego.


    Zanim zdecydujesz, jak będziesz karmić swojego wewnętrznego wilka, musisz ocenić jego stan ogólny. Zgodnie z dziesiątą zasadą sprzedawcy RAIN musisz ocenić samego siebie, zdobyć informację zwrotną oraz postawić na nieustanny rozwój. Zanim wejdziesz na ścieżkę rozwoju, zadaj sobie pytanie: "Co powinienem poprawić?".


    To początek najważniejszej rozmowy RAIN w Twoim życiu. Rozmowa ta odbywa się wewnątrz Ciebie. Istnieje wiele podobieństw pomiędzy wewnętrzną rozmową a rozmowami, które prowadzisz z obecnymi i potencjalnymi klientami. Własne potrzeby odkryjesz dopiero po tym, jak zadasz sobie odpowiednie pytanie[1] i sformułujesz je w sposób, który pozwoli Ci dojść do sedna danej kwestii. Powinieneś zastanowić się nad konsekwencjami danego przebiegu zdarzeń, a następnie ustalić plan budowy nowej, lepszej rzeczywistości. To jedyny moment, gdy będziesz jednocześnie kupującym i sprzedającym.


    Sześć pytań, które musisz sobie zadać


    Aby rozpocząć rozmowę o drodze do zostania sprzedawcą RAIN, musisz zadać sobie sześć następujących pytań:


    1. Jak silne jest moje pragnienie osiągnięcia sukcesu w sprzedaży? Najważniejszym czynnikiem wpływającym na to, czy staniesz się sprzedawcą RAIN, jest Twoja osobista chęć osiągnięcia sukcesu. Zwróć szczególną uwagę na znaczenie słów w sprzedaży. W przypadku pełnoetatowych sprzedawców może wydawać się to kwestią naturalną. Otóż nie. Niektórzy sprzedawcy nie mogą doczekać się procesu sprzedaży; inni natomiast czekają na moment, w którym na horyzoncie pojawią się lepsze perspektywy zawodowe. Dotyczy to również profesjonalnych usługodawców. Wielu zawodowców pragnie osiągnąć sukces w sensie ogólnym, 
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